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KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Kesimpulan 
 Penulis telah melakukan proses identifikasi awal hingga pembahasan hasil 
pengujian data. Proses pengujian data dengan serangkaian uji tersebut telah 
membuahkan hasil pengujian yang dapat menjawab atau memberikan informasi 
akan rumusan masalah, tujuan penelitian, dan hipotesis yang telah dirancang oleh 
penulis. Selanjutnya dalam proses memberikan manfaat penelitian yang sesuai 
dengan rancangan penulis, maka perlu ditarik kesimpulan dari hasil bahasan yang 
telah ada. Adapun kesimpulan yang dapat disimpulkan penulis dari bahasan studi 
kasus pada Wisanggeni Coffee terkait analisis pengaruh biaya promosi terhadap 
tingkat penjualan adalah sebagai berikut: 
1. Pada pengujian regresi linear sederhana dengan persamaan statistik 
menunjukan bahwa, terdapat pengaruh positif dengan gambaran nilai Rp 
38.700.541,928 yang merupakan tingkat penjualan yang akan diperoleh 
Wisanggeni Coffee jika biaya promosi yang dikeluarkan sama dengan nol 
(tidak melakukan strategi promosi publisitas, promosi penjualan, dan 
periklanan). Di sisi lain, nilai sebesar Rp 4,918 adalah besaran peningkatan 
penjualan setiap 1 (satu) rupiah biaya promosi yang dikeluarkan. 
2. Biaya promosi yang telah dikeluarkan oleh Wisanggeni Coffee dengan 
strategi promosi berupa publisitas, promosi penjualan, dan periklanan 




Coffee. Hal tersebut dibuktikan dengan pengujian atas hipotesis penelitian 
yang menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, atau dengan kata lain 
“ada pengaruh signifikan antara biaya promosi terhadap tingkat penjualan”. 
3. Pada pengujian koefisien determinasi yang digunakan untuk menilai 
seberapa besar biaya promosi dapat mempengaruhi tingkat penjualan 
menunjukan nilai sebesar 53,5 persen, yang mengartikan bahwa sebesar 
53,5 persen dari total tingkat penjualan pada Wisanggeni Coffe dapat 
dipengaruhi oleh biaya promosi yang telah dikeluarkan. Dengan kata lain 
sisanya sebesar 46,3 persen merupakan hasil dari kontribusi variabel lain di 
luar dan tidak diteliti pada penelitian ini. 
5.2 Saran 
 Paparan kesimpulan di atas merupakan hasil pengolahan data yang telah 
diuji secara ilmiah, sehingga hal tersebut diharapkan dapat menjadi bahan 
pertimbangan bagi Wisanggeni Coffee terkait biaya promosi dan tingkat penjualan. 
Selain pemahaman akan pengaruh biaya promosi terhadap tingkat penjualan, 
selama proses penelitian penulis juga menemukan hal lain yang sekiranya dapat 
menjadi saran bagi Wisanggeni Coffee. Berikut beberapa saran yang dapat 
disampaikan oleh penulis: 
1. Besaran biaya promosi Wisanggeni Coffee untuk masa yang akan datang, 
hendaknya dapat ditingkatkan atau minimal sebesar nilai sekarang ini. Hal 




positif yang timbul dari biaya promosi terhadap tingkat penjualan yang ada 
pada Wisanggeni Coffee. 
2. Perusahaan hendaknya terus melakukan promosi dengan strategi yang telah 
dilakukan selama ini, yaitu publisitas, promosi penjualan, dan periklanan. 
Hal tersebut dikarenakan dari hasil pengujian terbukti bahwa terjadi 
pengaruh signifikan yang ditimbulkan dari biaya promosi terhadap tingkat 
penjualan yang ada pada Wisanggeni Coffee. 
3. Pencatatan faktor faktor yang menjadi komponen biaya promosi yang dalam 
pembukuannya digabung, sebaiknya dapat diklasifikasikan menurut jenis 
strategi promosi yang ada. Jika pencatatan biaya promosi telah 
diklasifikasikan menurut jenis strateginya, maka pengujian pengaruh tiap 
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